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Возможность компании конкурировать на определенном товарном рынке непосредственно за-
висит от конкурентоспособности товара и совокупности экономических методов деятельности 
предприятия.   
Конкурентоспособность предприятия в самом широком смысле можно определить как способ-
ность к достижению собственных целей в условиях противодействия конкурентов. Цели, как пра-
вило, имеют временную привязку. Поэтому можно сказать, что конкурентоспособность предприя-
тия определяется его способностью вести успешную (в отношении поставленных целей) деятель-
ность в условиях конкуренции в течение определенною времени. 
Обеспечение конкурентоспособности организации предполагает три уровня: оперативный, так-
тический и стратегический. 
Обеспечение конкурентоспособности на оперативном уровне означает обеспечение конкурен-
тоспособности продукции. Критерием конкурентоспособности в данном случае является показа-
тель конкурентоспособности продукции.  
Конкурентоспособность на тактическом уровне характеризуется общим состоянием предприя-
тия. Критерием конкурентоспособности в данном случае является комплексный показатель состо-
яния предприятия. 
Обеспечение конкурентоспособности на стратегическом уровне означает обеспечение инвести-
ционной привлекательности предприятия. Критерием конкурентоспособности в данном случае 
является рост стоимости предприятия. 
Для обеспечения конкурентоспособности предприятия при всей важности создания современ-
ных технико–технологических условий производства, необходимо также уделять внимание фор-
мированию адекватной данным условиям системы менеджмента на предприятии. Поэтому среди 
внутренних факторов конкурентоспособности организации важнейшую роль играет уровень каче-
ства управления организацией, т.е. уровень подготовки менеджеров, умение правильно вести де-
ловые операции в условиях постоянного изменения на рынке. Эти факторы считают ключевыми в 
определении конкурентоспособности организации на рынке. 
Майкл Портер напрямую связывает факторы конкурентоспособности с факторами производ-
ства. Все факторы, определяющие конкурентные преимущества предприятия и отрасли, он пред-
ставляет в виде больших групп. 
Человеческие ресурсы – количество, квалификация и стоимость рабочей силы. 
Физические ресурсы – количество, качество, доступность и стоимость участков, воды, полез-
ных ископаемых, лесных ресурсов, источников гидроэлектроэнергии, рыболовных угодий: клима-
тические условия и географическое положение страны базирования предприятия. 
Ресурс знаний – сумма научной, технической и рыночной информации, влияющей на конку-
рентоспособность товаров и услуг и сосредоточенной в академических университетах, государ-
ственных отраслевых НИИ, частных исследовательских лабораториях, банках данных об исследо-
ваниях рынка и других источниках. 
Денежные ресурсы – количество и стоимость капитала, который может быть использован на 
финансирование промышленности и отдельного предприятия. Естественно, капитал неоднороден. 
Он имеет такие формы, как необеспеченная задолженность, обеспеченный долг, акции, венчурный 
капитал, спекулятивные ценные бумаги. У каждой из этих форм свои условия функционирования.  
Инфраструктура – тип, качество имеющейся инфраструктуры и плата за пользование ею, вли-
яющие на характер конкуренции: транспортная система страны, система связи, почтовые услуги, 
перевод платежей и средств из банка в банк внутри и за пределы страны, система здравоохранения 
и культуры, жилищный фонд и его привлекательность с точки зрения проживания и работы. 
Все факторы, влияющие на конкурентоспособность предприятия, М. Портер предлагает делить 
на несколько типов: основные и развитые. 
Основные факторы – это природные ресурсы, климатические условия, географическое поло-







Развитые факторы – современная инфраструктура обмена информацией, высококвалифици-
рованные кадры (специалисты с высшим образованием, специалисты в области ПК) и исследова-
тельские отделы университетов, занимающиеся сложными высокотехнологичными дисциплина-
ми. 
Другим признаком деления факторов является степень их специализации. В соответствии с 
этим все факторы, по мнению М. Портера делятся на два вида: общие и специализированные. 
Общие факторы, к которым М. Портер относит систему автомобильных дорог, дебетовый ка-
питал, персонал с высшим образованием, могут быть использованы в широком спектре отраслей.  
Специализированные факторы – это узкоспециализированный персонал, специфическая ин-
фраструктура, базы данных в определенных отраслях знания.  
В основе следующего признака классификации факторов конкурентоспособности предприятия 
лежит его способность оказывать влияние на них. Это внешние факторы (проявление которых в 
малой степени зависит от предприятия) и внутренние (почти полностью определяемые руковод-
ством организации) [1]. 
Управление конкурентоспособностью предполагает совокупность мер по систематическому 
совершенствованию изделия, постоянному поиску новых каналов его сбыта, новых групп покупа-
телей, улучшению сервиса, рекламы [2]. 
Высокая конкурентоспособность фирмы является гарантом получения высокой прибыли в ры-
ночных условиях. При этом фирма имеет цель достичь такого уровня конкурентоспособности, ко-
торый помогал бы ей выживать на достаточно долговременном временном отрезке. В связи с этим 
перед любой организацией встает проблема стратегического и тактического управления развитием 
способности предприятия выживать в изменяющихся рыночных условиях. 
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Несмотря на то, что большинство компаний и фирм как бы «ориентировано на потребителя» и 
провозглашает главенствующую роль сбытовой деятельности, многие руководители не восприни-
мают итоги сбытовой деятельности как реальные показатели долгосрочных результатов деятель-
ности. Поэтому важной задачей является соотнесение маркетинговых доходов и затрат, следую-
щим этапом которой идет соотнесение результатов сбытовой деятельности с финансовыми ре-
зультатами деятельности предприятия. 
Эффективность сбытовой деятельности рассматривается как отношение дополнительной при-
были, полученной в результате проведения маркетинговых мероприятий, к затратам на эти меро-
приятия. Однако, таким определением не всегда удобно пользоваться: дополнительную прибыль, 
трудно выделить; кроме того, при таком расчете эффективность будет большей для предприятия, 
минимально использующего маркетинг (затраты минимальны, привлечение даже одного клиента 
будет свидетельствовать о высокой эффективности). Категорию эффективности удобно использо-
вать для планирования маркетинговых мероприятий [1, c. 110]. 
Результативность сбытовой деятельности рассматривается с двух точек зрения: 
− возможность достижения тех же результатов при снижении затрат на маркетинг; 
− возможность достижения большего результата при тех же затратах. 
С одной стороны, результативность определяется применяемыми методами и подходами к про-
движению и сбыту, с другой – структурой предприятия и сбытовых служб, проработкой маркетин-
говых стратегий и планов. 
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